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マーケティング・チャネルにおいて，最終消費者に直結する小売業者は供給者集団の最終段階
におり，商品やサービスを最終消費者に提供する際に要となるポジションにいる。近年の小売業
者を取り巻く環境変化に対応し，持続的な成長を図るためには，小売ミックスだけでなく，庖舗
を背後で支えるサプライチェーンを含む小売業者のビジネスモデルのイノベーションを推進して
いく必要性が高まってきている。標的市場にインパクトを与え，競争優位を追求するうえで，小
売業者のビジネスモデルの構築の在り様を解明することが望まれるといえる。
こうした状況において，渦原実男西南学院大学教授の『小売マーケティングとイノベーション』
は，小売イノベーションの理論的研究に加えて，積極的にイノベーションに取り組む小売業者の
事例研究から，現代の小売ビジネスが直面する現代的な経営課題を取り扱っているといえる。
評者は，本書に対する書評を下記の構成によって展開してL、く。まず本書の概要を素描する。
そして本書がいかなる構成内容をもつかを識別し，その特徴を見出していく。続いて本書の主張
を整理し，その意義を見出してL、く。そして本書に対する疑問点の指摘を行ってL、く。
1.本書の概要
近年，小売業者を取り巻くマーケティング環境は，グローパル化，情報化および消費者行動の
変化等によって大きく変化している。こうした環境変化により競争圧力の増大がしている。激化
する競争と，流通再編成の中で，小売業者は新たなビジネスモデルの開発競争を展開しつつある。
こうした厳しいマーケティング環境のもとで持続的に成長を図るためには，渦原教授は「小売の
マネジメントにおいてもマーケティングとイノベーションが重要になっている ci頁)Jと主張
している。
そこで本書では，マーケティングとイノベーションの視点から小売業経営を捉え直し，理論編
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では，小売マーケティング論と小売営業形態論を検討し，ライフサイクルでのイノベーションの
継続的な展開の重要性を主張している。続く実践編では，小売業の各社のケース研究からビジネ
スモデルのイノベーションの意義を唱えている。そして各社の事例研究から共通点と相違点を抽
出し，今後の経営課題を指摘している。
2.本書の構成内容とその特徴
本書は 2部構成になっている。第 1部は小売の理論編であり，第2部は小売業での実践編になっ
ている。第 1部の理論編は第 1章と第2章から構成されている。第 1章では寡占的製造業者の対
市場行動として生じたマーケティング活動が研究対象とされ，その後，小売業においてもマーケ
ティングの有効性が認識され，実務面に適用され，小売マーケティング研究が始まったことを指
摘している。第2章では小売営業形態論のレビューが行われ，小売ミックス・アプローチの研究
の限界とイノベーション視点の研究の必要性を主張している。そして近年の小売営業形態に関す
るイノベーション研究の動向を踏まえた上で，ライフサイクル論と小売イノベーション論を結合
した試案を提示している。
続く第2部の小売業での実践編では，専門庖型小売業の事例は第3章，第4章および第5章か
ら構成されている。他方で総合小売業の事例は第6章と第7章そして，これからの総合小売業の
グローパル戦略に着目することで，イオンとウォルマートの両社を扱った第8章から構成されて
いる。
第3章では，ユニクロを事例にして，先行研究をレビューした上で，製造小売業 (SPA)の
ビジネスモデルによる競争力の源泉を明らかにし，グローパル人材の開発や後継者の問題など今
後の課題を指摘している。第4章では，ニトリを事例にして，ニトリ独特の一貫管理のビジネス
モデルである「製造・物流・小売業」の構築によって，マーケティング力とイノベーション力を
内部蓄積することの強みで成長したことを明らかにした。一方で，海外市場への展開や後継者の
育成などを今後の課題として指摘している。第5章では，無印良品を事例にして，企業提案型ラ
イフスタイル・マーケティングの変遷，価値共創(共同生産型)のマーケティング，そして今後
の取り組み課題と方向'性について論じている。他方でインターネットの活用や新規事業の開発，
海外出庖展開， CSR活動の強化などを課題として論じている。
第6章は，日本の総合小売業イオンの小売業態の開発と経営革新への取り組みを明らかにして
いる。イオングループは，郊外型ショッピングセンターづくりで強力なビジネスモデルを構築で
き，新たな営業形態の開発に成功したことが挙げられる。さらに，現在では，プライベート・ブ
ランド商品の開発に積極的に取り組んでいる。このプライベート・ブランド商品の品揃えを強化
した新業態の開発への取り組みを明らかにしている。第7章は，近年のウォルマートの経営戦略
転換への取り組みの実態を明らかにしている。これまで順調に成長してきた同社は，現在では多
様なステークホルダーから批判を受けている。それは中小商庖や自治体，地域住民からの出店反
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対運動や労働組合等の問題などである。そこで，企業の社会的責任を果たすために， J古内にクリ
ニックを併設したり，環境にやさしい庖舗づくりを始めたり，従業員の待遇改善を図ったり，地
域社会への貢献をするなど，経営戦略を方向転換し始めており，持続的成長経営へのカギとなる
ことを論じている。そして第8章は，ウォルマートとイオンの立地戦略を取り上げ，立地創造で
成長してきた代表的な事例が，米国ではウォルマートであり，日本ではイオンであるといわれる。
両社とも，圏内で開発した競争力のあるビジネスモデルを携えて海外出屈し，小売業のグローパ
ル化を推進していることを明らかにしている。
そして結章では，専門庖型小売業のユニクロ，ニトリ，無印良品，総合小売業のイオン，ウォ
ルマートについて，各々の共通点と相違点を整理している。その上で，競争力のある小売ビジネ
スモデルの開発に向けた各社の経営課題を挙げ，最後に今後の研究課題を整理している。
3.本書の意義
第1部の理論編では，小売営業形態論や小売マーケティング論，イノベーション論をレビュー
し，小売営業形態論と小売ミックスとの接合の視点や，消費者起点の意義，小売業の経営技術そ
して小売業経営の知識といった点に着目し，イノベーション導入の重要性を指摘している。
そして第2部の実践編では，各社の事例研究において各種の資料を丹念に読み込むと同時に，
ヒアリング調査を実施したうえで各社のビジネスモデルの構築のプロセスとその課題を論じてい
るo
各社のビジネスモデjレは多様であることを認識したうえで，まず専門型小売業としては， SPA 
を構築し，競争優位を追求している点を明らかにしている。そして取り組むべき課題の共通項と
しては，商品開発，人材育成，インターネットの活用， CSR経営，後継者問題などグローパル
展開を今後図っていく際の問題点を指摘している。他方で総合小売業のイオンとウォルマートの
場合，立地創造を輸に市場での競争優位を追求してきたことが明らかにされている。そして経営
課題としては環境的側面，社会的側面，経済的側面，営業形態の見直しおよび海外戦略を挙げて
いる。
このように本書で取り上げた小売業者がビジネスモデルのイノベーションを遂行していく際に，
グローパル展開での競争優位の確保や社会的責任の遂行の問題が関われており，これらの課題に
創造的に適応することが本書の主張であるともいえる。換言すれば，これらの小売業者は最終消
費者や取引先である供給業者といったマーケティング・チャネルにおいてインパクトを有するだ
けでなく，グローパル企業として様々なステークホルダーとの調和，価値を創造することを課題
として主張しているといえる。これが本書の意義といえよう。
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4.本書の疑問点
最後に評者が本書の疑問点と考える点を提示することにしたL、。まず小売営業形態の革新の諸
仮説において近年，注目される「ビッグ・ミドル仮説 (Levy，et al. 2005) Jとのかかわりであ
る。本書では取り上げられていないが， ビッグ・ミドル仮説は参入時の「ニッチなセグメント」
から，大量市場での「ビッグ・ミドル」での競争優位の追求そして「不振」に至るプロセスで，
組織構造の変革と投資や，経営者による環境会の知覚の重要性について論じている。こうしたビッ
グ・ミドル仮説に照らし合わせた時，本書の事例研究は当該仮説を例証したり，補完できるよう
に思われる。
また評者の問題意識からすれば，イノベーションの創出メカニズムについて検討する余地があ
るように思われる。本書では理論編では小売業の経営技術ないし知識が重視されている。他方で
実践編の事例研究では，小売業でイノベーションが遂行された際に，どのように新たな経営技術
が発見され，結合され，適用されていったのかという論証が，本書の意義を高めるためにも今後，
必要になってくるであろう。
たとえば市場志向の研究では， r組織全体による顧客ニーズに関する市場情報の生成」→「市場
情報の各部門聞の共有」→「市場情報への組織の対応」が経営成果に影響を与えるという問題意
識のもとで研究が進められている (Kohliand Jaworski 1990)。本書でも消費者起点の重要性
を説いており，消費者と小売業者とのインターネットの活用による価値共創(共同生産)の事例
が挙げられているが，市場志向の研究潮流と小売業のイノベーション研究の深化があってもよい
ようにd思われる。
さらに，小売業者が構築したサプライチェーンのパートナーとの学習メカニズムがイノベーショ
ンの創出にどのようにかかわってくるのかという視点である。本書ではユニクロと東レの事例や
イオン等が挙げられているが，プライベート・ブランド商品の開発，小売店舗のインストア・プ
ロモーション等について，サプライチェーンのパートナーとの協働的なイノベーションがどのよ
うになされているかという詳細な考察も小売業のビジネスモデルのイノベーションの研究におい
て今後の課題であるように思われる。
そして小売イノベーションを継続的に展開できる組織文化についてである。本書では経営者の
役割が強調されているが，それ以外の要因としてどのようなものが作用するのかという点である。
むすびに
本書は渦原教授の力作というべき研究成果である。小売業のイノベーション研究において体系
的な検討を行い，グローパル競争下でのイノベーションの重要性を説いたものである。そういっ
た意味では社会科学におけるマーケテイング研究，とくに小売業研究という学問分野のさらなる
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フロンティアの開拓に，渦原教授が果敢に挑んでいることが理解できる書物である。
本書が小売業の研究をますます進展させ，研究者のみならず学生や実務家に小売イノベーショ
ンの意義を熟考するうえで大きな役割を果たすといえるだろう。
参考文献
Kohli， A. K. and B. 1. Jaworski (1990)，“Market Orientation: The Construct， Research Propositions， 
and Managerial Implications，" Journal 01 Marketing， Vol. 54， No. 2， pp. 1-18. 
Levy， M.， Dhruv Grewal， R. A. Peterson and B. Connolly (2005)，“The concept of the Big Middle，" 
Journal 01 Retailing， Vol. 81， No. 2， pp.83-88. 
